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温州商人の人的ネットワ匝夕の類型形成の  
メカ皇ズムを≡問ずる考察  
A study on the mechanism of type formation the 
Wenzhoumerchant′s humannetwork  
張  華  
ZHANG，Hua  
【概要】  
本稿では、温州商人の人的ネットワークの多様性について、定性データを利用して、温州商人の  
人的ネットワークの実態をある程度明かにした初歩的な試みではあるが、今までの研究において  
は、温州商人の人的ネットワークを一つの分析単位として捉えて、その役割を指摘してきだのに対  
し、本研究は、4つのケースを通じて、経営規模別、事業志向別、業種別に、温州商人の人的ネッ  
トワークを立体的に考察し、タイプ別の温州商人には、異なる人的ネットワークが存在するだけで  
はなく、活用される人的ネットワークの種類も異なることが判明した。   
さらに、事例研究での発見事実に基づき、温州商人の人的ネットワークを特定するために、4つ  
の商人家族のケースを、事業志向と業種という二つの軸で、4タイプの人的ネットワークに分ける  
ことができた。人的ネットワークの類型化は、温州商人の人的ネットワークの全体構造を明らかに  
していくうえで、非常に重要な意味を持っていると考えられる。  
【キーワード】  
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商人と経営規模の／トさい商人とは、経営上にお  
ける相談相手の人数が異なる。それだけではな  
く、経営規模の大きい商人は、家族や親戚以外  
の友人とよりよく相談する傾向があり、経営規  
模の小さい商人は、家族や親戚とよりよく相談  
する傾向がある。   
次に、商人の事業志向と人的ネットワークの  
関係について考察すると、事業志向によって、  
経営上における相談相手の人数が異なるだけで  
はなく、生業志向を持っている商人は、家族や  
親戚と良く相談する一方、それ以外の人とは、  
あまり相談しない傾向がある。そして、企業家  
志向を持っている商人は、生業志向を持ってい   
1．はじめに  
張（2012）では、温州商人の人的ネットワー  
クに関する質問票調査が実施され、得られた  
データをもとに、統計分析を実施した結果、温  
州商人とその人的ネットワークの関係につい  
て、二つ重要な発見があった。即ち、①温州商  
人の人的ネットワークは、経営規模によって異  
なる。②温州商人の人的ネットワークは、事業  
志向によって異なる。それを詳しく見てみる  
と、以下の通りである。   
まず、商人の経営規模と人的ネットワークと  
の関係について考察すると、経営規模の大きい  
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る商人に比べて、取引先や異業種の友人とより  
よく相談する傾向がある。   
このように、同じ温州商人であっても、その  
経営規模や事業志向が異なれば、それぞれの人  
的ネットワークも変わってくると考えられる。  
しかし、このような差異が生じていることが分  
かったが、その背後にある時間的プロセス、あ  
るいは、それぞれの因果関係について、統計的  
データは、必ずしも教えてくれない。   
つまり、商人の経営規模が大きいため、その  
人的ネットワークも大きいかつ多様性に満ちて  
いるのか。それとも、商人は、多種多様で大き  
い人的ネットワークを有しているから、経営規  
模が大きくなっているのか。   
また、商人は、生業志向が強いために、その  
人的ネットワークも家族や親戚などの血縁関係  
が中心になるのか。それとも、家族や親戚など  
の血縁関係の人的ネットワークしか構築できて  
いないために、その事業志向も生業志向にしか  
なりえないのか。また、企業家志向についても、  
商人は、企業家志向が強いため、その人的ネッ  
トワークも家族や親戚以外の友人を大勢取り込  
んでいるのか。それとも、商人は、家族や親戚  
だけではなく、多種多様な人的ネットワークを  
構築しているから、企業家志向が強いのか。   
イン（1996）は、「どのように」、あるいは  
「なぜ」という問題が提示されている場合に、  
ケース・スタディが望ましいリサーチ戦略であ  
ると指摘している1。上述したような因果関係  
については、ワンショットのサーベイによる質  
問票データでは、解明できなかったため、本稿  
では、インの指摘に従い、以上の疑問を解決す  
るために、温州地元や中国国内で、様々な市場  
活動を展開している温州商人に関する4つの  
ケースを中心に考察し、時間的なプロセスを追  
うことによって、温州商人の人的ネットワーク  
と経営規模、温州商人の人的ネットワークと事  
業志向との間に、それぞれ、どのような因果関  
係が存在しているのかを、できる限り解明した  
いと考えている。   
2．事例研究   
A、自営業者のケース2   
元軍人の李さんは、アパレルビジネスの世界  
に入ったのは1998年だった。復員した彼は、  
地元に帰っても、あまり良い仕事が見つからな  
かったという。幸い、長年にわたり、アパレル  
の製造卸兼小売を営んでいた父親が、李さんが  
独立して、一人前になるまで、助けてくれると  
いうきっかけで、アパレルの仕事に就き始め  
た。年間10万元ぐぢいの収入があり、生計を  
立てるうえでは、十分なお金だという。   
李さんは、父親と5年間、一緒に商売を営  
み、2003年には取引先の紹介を通じて、現在  
の奥さんと結婚し、江蘇省常熟市にビジネスの  
拠点を移したわけであるが、今度は、夫婦二人  
で、香港某有名ブランドの商標を借りて、Tシ  
ャツの製造卸を始めた。年間の売上は、約200  
万元（約3000万円）あるという。地元温州を  
遠く離れた常熟市で、夫婦でビジネスを始める  
契機やビジネス上の人間関係について尋ねる  
と、李さん夫婦は、次のように語ってくれた。  
李さんの話：   
「ここで（常熟）商売を始めたきっかけは、  
義理の父が、ずっとこの卸市場で商売をやって  
きたし、妻も若い頃から仕事を手伝っていたか  
ら。結婚した当初、今の店舗を買うお金もなく、  
義理の父が、気前良く、店舗代の8割の70万  
元を無利息で貸してくれて、残りの2割は、  
二人の貯金でなんとか工面することができ  
た。   
アパレルのビジネスは、毎年、流行はあるが、  
市場の流れをうまく読めば、大体うまくいくと  
思っている。たとえ何か問題があっても、ほと  
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んど夫婦二人で、それを解決することができ  
る。そして、同じ市場に、義父を始め、同族の  
親戚も何店舗を構えているし、たまには、相談  
したりもするが、基本的には、二人で回ってい  
ける。   
もちろん、取引先とか、そういう付き合いも  
あるが、あまり親しくするつもりはない。ビジ  
ネスの世界だから、皆打算的な考えしか持って  
いないと思う。結局、ビジネスでは信頼できる  
のは家族だけなので、これからも夫婦で努力し  
ていこうと思っている。」  
李さんの奥さんの話：  
「我々のような小さい商売には、そんなに複  
雑な人間関係はないよ。今の商売は、そんなに  
大きくないし、これから大きくすることも難し  
いだろうが、食べていけるお金があれば、いい  
と思う。商売人は、大変だけど、普通のサラリー  
マンより、ある程度自由で、割りと良い暮らし  
もできる。   
店では、アルバイトの人を2人雇っている  
が、忙しくない時は、二人だけで十分。この商  
売を始めた当初は、父が、金銭面でかなり助け  
てくれたが、今は、商売も安定して、二人でも  
やっていけると思う。」  
B、外貨両替商のケース3   
Yさんは、「改革・解放」後に、外貨両替の  
ビジネスを手掛けた。このビジネスを始めるき  
つかけは、アクセサリー等の小物を露天で販売  
していたYさんの母親であるCさんが、偶然  
に、遠い親戚から、外貨両替業に関するウワサ  
話が入ったという。  
1980年代初期には、中国の国境が徐々に開  
放されるに伴い、海外と国内に行き来する国際  
貿易商人も、まだ少数ではあるが、増えつつあ  
る。特に、広東省、福建省や漸江省などの沿海  
都市は、苦から、親戚や同郷の友人など、なん  
らかの形で、海外との繋がりを持っている。   
しかし、外貨両替業は、外貨業務を任せられ  
る商業銀行である中国銀行（中国4大商業銀  
行の一つ）の独壇場であり、個人が、この業界  
に参入するのは、許されなかったのである。無  
論、無断で外貨両替業に携われば、取引金没収  
のほか、追加罰金と牢獄入りが待っているとい  
う。   
このようなハイリスクがあるにも関わらず、  
Cさんは、外貨両替業をこっそり営めば、毎日  
風雨に晒されている露天商の収入の100倍以  
上は見込めると思い、何の躊躇もなく、この商  
売を始めたという。上述したように、沿海都市  
である温州地域は、20世紀初頭から、ヨーロ  
ッパのフランス、オランダ、イタリア等の国に、  
小規模な移民を行ってきた。1949年の新中国  
成立後、中国政府は、西欧の資本主義諸国との  
繋がりをほぼ断ち切ったが、「改革・開放」後  
には、家族団らん名義での移民や不法入国によ  
る移民の流れは、一気に加速した。温州人の移  
民から、不定期的に故郷の家族への送金も増え  
つつある。   
そのため、海外との繋がりを持っている家庭  
では、マルク、フラン、リラなどの外貨を手に  
しているのは、ごく自然である。外貨両替商の  
ビジネスは、一般家庭で眠っている外貨を、銀  
行より若干高い値段で買い取り、買い集めた外  
貨を、また大手外貨両替商に転売するというシ  
ンプルなビジネスモデルである。   
この外貨両替ビジネスが成り立つ理由とし  
て、外貨需要側の事情も述べておく必要があ  
る。それは、中国政府による、外貨の利用制限  
である。つまり、外貨獲得に躍起になっており、  
企業も一般人も割当てられた外貨使用枠内で、  
外貨の使用が認められている。企業の外貨利用  
枠は、産業によって異なるが、1990年代未ま  
でに、一般個人が、一年で利用できる外貨の最   
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を免れられるのである。   
それでも、Cさん夫婦は、何回も警察の世話  
になったという。しかし、捕まっても、警察署  
で、24時間拘留された後、直ぐ釈放されるた  
め、あまり気にしていなかったという。没収さ  
れるお金も、たいした金額ではないし、また稼  
げばいいと思っていたからである。この「危険」  
な商売を5年間やって、Cさん夫婦は、村の  
大富豪になったという。一戸建ての家を二軒建  
て、貧しい親戚なども金銭面で援助していた。   
まとめ：  
李さんのように、ビジネス活動を家族従業で  
支えている場合、ビジネスで使われる人的ネッ  
トワークも、家族や親族が中心となっているが  
ゆえに、ビジネスで活用できる人間関係がより  
限定的な関係になり、ビジネスの規模拡大には  
つながらないと考えられる。   
一方、B家族のケースは、制度化されていな  
いビジネスをやっている特殊なケースに見える  
かもしれないが、しかし、「改革・開放」初期  
の状況を考えれば、それは、何も特殊ではなく  
なる。1980年代初頭の中国は、社会主義計画  
経済の全盛期にあり、商人の手による、ほとん  
どの民営経済、あるいは商業経済は、．まだ市民  
権が得られず、当然その発展が著しく遅れてい  
るような状況だった。   
そうした特殊な経済環境の下に、商人のビジ  
ネス活動も、正常期と異なり、常に政府当局の  
監視の目を逸らしながら、いわゆる「ゲリラ的」  
な商業活動を行っているわけである。非制度的  
なビジネスをやっている商人は、捕まらないた  
めに、そのビジネスは、主に信頼性の高い家族  
や親戚を中心に行っていることが自然のことで  
ある。   
上記の2ケースは、家族や親戚からなる血  
縁の人的ネットワークに頼って、小規模なビジ  
ネスを行っている温州商人の事例であるが、家  
高額は、2000ドルである。その事情を考える  
と、外貨が必要な企業や一般の民間人は、不足  
している外貨を相場より高い値段で闇市場から  
入手せざるをえない。   
話をYさんの母親であるCさんに戻そう。  
Cさんは、同じ露天商をやっている親戚から、  
外貨両替の話を聞きつけ、早速、Cさん夫婦は、  
娘のYさんと一緒に、外貨両替のビジネスを  
始めたのである。1985年の出来事である。当  
初は、手元にあまり資金がなく、露天商で稼い  
だ僅かなお金と、親や親戚から借りてきたお金  
で、始めたという。電話などの通信手段がまだ  
発達していない時代に、このビジネスは、一般  
家庭を一軒、一軒回り、外貨を買い取るしかな  
い。無論、ターゲットは、最初から絞っていた。  
つまり、温州の中でも、海外関係が特に強いと  
見られる町や村の家庭である。たまには、友人  
を通じて、商売の詰も入ったりするが、基本的  
には、体力勝負の仕事である。   
買い取るのは、外貨がメインであるが、政府  
が発行した国債や、政府から支給される米券、  
油券、肉券などの日常生活に欠かせない金券の  
ほか、華僑優待券（葦僑に優先的に食料や日用  
品を提供する金券）なども、買い取り対象とな  
っている。それらの商品を買い集め、家で種類  
別に仕分けし、毎月親子交替で大手両替商に持  
っていく。Yさん家族が付き合っていた大手  
両替商は、福建省石獅市に住み、集めた外貨を  
国内の企業や香港の商人などに売りつけるとし1  
う。   
ハイリスクな商売であるため、捕まらないよ  
うに、常に周りに注意して行動するのは、ルー  
ルである。例えば、福建省に集めた外貨を持っ  
ていく際には、隣人を含めて、周囲に悟られな  
いようにしなければならない。また、道中に泊  
まる場所を常に変更したり、持ち歩くお金を最  
低限にしたりして、捕まっても、没収されるお  
金は、少ないうえ、追加罰金や刑務所への移送  
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族や親戚以外にも、友人、取引先など、より大  
きな人的ネットワークを持っている商人の場合  
は、果たして、その事業規模も大きくなるか。  
アパレル事業を営んでいる陳さんと、石油化学  
産業に携わっている陳さんのケースをまず見て  
みよう。  
乗り越えた。   
こういう苦い経験があるから、新しい会社を  
作る時に、どうしても財務会計が得意で、しか  
も信頼できる人がいいということで、越さんを  
説得して、会社のパートナーにしたわけだ。   
そして、王さんは、私の親友で、彼には、会  
社の販売と生産管理を任せている。そのほか  
に、妻も会社の販売を担当し、アパレルビジネ  
スの経験が豊富な父にも、生産現場の監督をや  
ってもらっている。   
会社設立から、まだ4年しか経っていない  
が、会社規模が年々大きくなっている。一昨年  
に、温州市最大手の皮靴メーカーと共同出資  
し、子供服の会社を立ち上げたので、私は、今  
はとんどの時間と労力を新会社に投じている。  
そして、毎日、各地の代理商との交渉やお付き  
合いもあるし。下着会社の業務は、主に妻とあ  
の二人に任せている。それでも、管理者が足り  
ないので、去年から年俸7万元（約100万円）  
で、生産管理と営業のマネージャニ人を雇い、  
なんとか回っている。   
私の夢は、我々発起人は全員、会社の第一線  
から退き、会社の運営が、すべてプロのマネー  
ジャに任せて、週一回に、取締役会議を開き、  
重要なことを決めればいいと思う。家族や友人  
だけに頼っていたら、会社は大きくならない  
し、その将来性も薄い。だから、結局のところ、  
いかにヨソの人間を会社に取り入れて、育てて  
いくのが鍵だと思う。」  
C、アパレル産業のケ℡ス4   
陳さんは、下着会社を経営している温州商人  
のひとりである。温州地元に製造拠点を置きな  
がら、【JIDA】というブランドで、中国全国の  
約1，500人の代理商と代理契約を結び、下着  
の全国販売を行っている。従業員は、約200  
人で、2008年の年商は約6000万元（約8億  
円）である。2005年に発足した同社は、有能  
な陳さんの経営手腕によって、僅か4年で、  
瑞安市下着メーカー1位に躍進している5。陳  
さんは、会社の現状に触れながら、会社の成長  
における人的ネットワークの重要性を語ってく  
れた。   
「わが社は、設立当初から、株式会社という  
形をとっている。私たち夫婦は、60％の株を  
持ち、残りの40％の株式は、超さんと重さん  
という、二人の事業パートナーに均等に与えら  
れた。ちなみに、超さんは、私の妹婿で、王さ  
んは、苦からの友人だ。この二人と手を組むの  
は、理由があるのだ。   
まず、越さんは、財務会計のエキスパートで、  
瑞安の大手石炭卸会社に長年に勤めてきた。会  
社運営では、財務をしっかり押さえなくてはな  
らないと思っている。昔、別の友人と会社をや  
っていた際に、財務が非常に混乱し、内部告発  
で、市税務局が調査に入り、その不透明な会計  
が原因となり、会社の全財産が、市税務局によ  
って凍結され、会社が倒産寸前に追い込まれ  
た。幸い、親戚や友人が色々と動いてくれて、  
結局、高額な罰金を支払って、なんとか難関を  
D、石油化学製造業者のケース6   
エピソード1   
養蜂農家をやめて、より安定した仕事を選ん  
で友人の運送会社に入った陳さんは、石油化学  
関連のビジネスを始めたきっかけは、意外なと  
ころにあった。運送会社に勤めていた陳さん  
は、上海から仕入れてきたプラスチック製品  
が、温州で大変な人気があるということに気づ   
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いた。そして、その人気製品のパッケージから、  
製造会社は、東北地方にある「大慶石化」とい  
う会社と判明した。この会社は、1985年に設  
立された、大慶油田（1980年代、中国最大規  
模の油田）のグループ会社である。   
東北地方なら、陳さんが、以前養蜂農家とし  
て働いた際に、何回も訪れたことがあるので、  
思わず親近感を覚え、大慶に直接出向いて、石  
油・プラスチック関連のビジネスができないか  
と考えた。   
実際、1980年代半ば、温州では、プラスチ  
ック関連の製品を製造している民営企業が出始  
め、プラスチックの原材料の入手が困難である  
ため、多くの温州人は、全国各地に回り、プラ  
スチックの原材料を、ゴミ回収業着から買上  
げ、温州の地元企業に転売し、利益を上げてい  
たという。   
なぜ、人々は、プラスチックの原料を生産し  
ている石油会社に目をつけないというと、まだ  
計画経済が色濃く残っている当時の中国では、  
国営企業は、個人、あるいは、民営企業とビジ  
ネスをしないのが周知のルールである。そのた  
め、民営企業は、原材料がほしくても、なかな  
か手に入らないという。   
というわけで、ビジネスチャンスを探るため  
に、陳さんは、それまで勤めていた運送会社を  
やめ、1988年3月に、単身で大慶市に赴いた。  
現地についてから、彼は、大きな発見をした。  
というのは、温州では、プラスチック製品の原  
材料として、珍重されているPE（ポリエチレ  
ン）を、大慶石化は、石油製錬から廃棄物とし  
て、廃棄している。寒い大慶市では、市民が暖  
を取るために、利用しているが、まだ誰もその  
真の価値に気づいていないようである。   
そこで、陳さんは、大慶石化と取引ができた  
ら、大きな儲けがあると考えた。それに先立ち、  
まず、その「廃棄物」の処分作業を担当してい  
る社員と、まず親しくならなければならない。  
ちょうど、陳さんには、養蜂農家時代にできた  
地元出身の友人がいて、その友人は、廃棄物の  
処分を担当している社員と、面識があると判明  
した。友人が仲介者になってくれたおかげで、  
何度か一緒に食事を重ね、半年ぐらい経つと、  
担当者とすっかり仲良くなったという。   
しかし、国営企業は、個人相手に、商売して  
くれないため、もちろん、その廃棄物を売って  
くれたりしない。担当者と仲良くなったとして  
も、まだビジネスはできない。ところが、偶然  
に、陳さんは、大慶石化の社員から、今年末  
に差し掛かっているので、会社の福利厚生課  
は、年末に社員たちに、福利として、どんなも  
のを配ろうかと頭を悩まされているそうであ  
る。   
その情報を聞きつけた陳さんは、早速動い  
た。彼は、東北地方で、人々は、淡水魚しか食  
べられないため、干し海老や太刀魚等の海産物  
は、かなり貴重品となっているのを熟知してい  
た。それで、彼は、大慶石化の福利厚生課に、  
「年末の福利厚生品として、温州産の海産物は  
どうですか」と提案し、「もし、それでよかっ  
たら、私が調達して、ただで差し上げますが、  
それと引き換えに、工場のゴミ置き場に捨てて  
ある廃棄物をくれませんか」と、取引を引き出  
した。   
当然、大慶石化にとって、これも願ってもな  
いことである。廃棄物を処分してくれるだけで  
はなく、1000人もいる社員全員に、干し海老  
や太刀魚などの海産物が配られるという好条件  
に、即承諾したという。陳さんは、早速に漁師  
をやっている兄に連絡し、嘩産物を2000キロ  
ほど用意するようにと懇願した。そこで、兄は、  
漁師仲間から、トラック3台分の海産物を調  
達し、大慶市に運ばせたという。空きとなった  
トラックは、帰りに大慶石化の廃棄物を目一杯  
詰め込み、温州に持ち帰った。この最初のビジ  
ネスは、なんと20万元の儲けがあったとい   
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う。当時、一般庶民の年収の約100倍の大金  
である。  
大慶市と北京市の間を行き来するのは、大変な  
苦労が強いられることになるため、昔養蜂農家  
として働いた兄を北京に呼び、担当者になって  
もうおうと考えた。兄には、PE取引の経験は  
ないが、仕事としては、週二回ぐらいに燕山石  
化に行き、会社から生産廃棄物を取りにいくだ  
けなので、安心して任せられると考えたからで  
ある。   
一方、1990年代後半から、PE原材料市場  
には、大きな変化が起きている。それは、PE  
市場に参入している業者が非常に多くなり、競  
争が激しくなったのである。臓烈な争いの結  
果、1トン当たりのPE原材料の価格が、どん  
どん下がり、儲けが非常に薄くなったわけであ  
る。   
こうした厳しい環境の中で、陳さんは、PE  
原材料のはか、ほかに、何か儲けるビジネスが  
ないかと、非常に苦慮していたという。この悩  
みを友人に相談したところ、友人から、「最近、  
プラスチック製晶の染色添加剤が話題になって  
いるから、それは、ビジネスとしてどうですか」  
と勧められた。   
確かに、今までのプラスチック製品は、色が  
単調で、硬度も高いという。プラスチック製品  
の生産過程で、染色添加剤を加えれば、製品の  
色も柔軟度も自由にコントロールできるから、  
消費者にもっと良いプラスチック製晶を提供で  
きるというメリットがある。しかし、染色添加  
剤は、今までアメリカやドイツなどの諸外国か  
らの輸入に頼っており、値段が高いというネッ  
クもあるが、それを国産化に成功すれば、大き  
なビジネスになると陳さんは、考えた。   
長年のビジネスの付き合いで親しくなった取  
引先の王さんが、中国プラスチック染色添加剤  
研究の第一人者である林教授（仮名）と、何回  
か一緒に仕事をしたことがあるため、陳さん  
は、王さんを通じて、某大学に勤務している林  
教授に連絡し、染色添加剤の知識を教えてほし  
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1990年代初頭まで、順調に進んできたが、  
多くの温州人が、この廃棄物を目当てに、大慶  
市にやってきて、取引するようにと申し出たの  
である。さすがに大慶石化が、この廃棄物の価  
値に気づき、陳さんとの取引を取り消し、オー  
クション方式で、各地方にやって来た商売人に  
競い合わせ、最高値を出してくれた人に、廃棄  
物を売却するようになった。そのため、陳さん  
の儲けが、見る見るうちに目減りし、順調に進  
めてきたビジネスは、いよいよ正念場を迎えた  
わけである。   
大慶石化との取引が難航している中、陳さん  
は、次の一手を考えた。つまり、市場経済を導  
入している中国では、1990年代に入ってか  
ら、個人、あるいは民間企業も、ある程度平等  
に国有企業と取引できるようになったので、大  
慶石化に代わり、次の取引相手を探せばいいと  
考えたのである。   
そこで、北京市で働いている政府部門の友人  
に紹介されたのは、北京に本社を置く燕山石化  
という石油関連製品を製造している会社であ  
る。この会社は、1996年に設立されたばかり  
であるので、当時、まだその存在を知っている  
人は少ない。それを大きな商機と考えた陳さん  
は、燕山石化の関係者に、五年契約で、燕山石  
化から出てきた廃棄物や不用品を全部買い取る  
という話を持ちかけた。これは、大慶石化が急  
に途中で取引をやめ、オークション方式に切り  
替えるという教訓を活かし、原材料を安定に供  
給し続けてもらえるための方策である。   
このように、1996年から燕山石化との取引  
が始まったわけであるが、大慶石化との取引  
は、難航しているが、まだ完全に停止している  
わけではないので、陳さんは、遠く離れている  
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いとお願いした。林教授も長年の研究の中で、  
この染色添加剤を国産化できないかと実験を重  
ねて、あまりうまくいっていないという。二人  
の思惑が一致し、手を組むことにした。林教授  
は、無料で陳さんの実験プロジェクトに参加  
し、指導を行うが、実験で得られた成果は、論  
文にまとめて、世の中に出す権利があるという  
趣旨である。陳さんは、それを快く受け入れた  
という。   
早速、陳さんは、燕山石化の了承の下、同会  
社工場で、林教授に指導を受けながら、国産染  
色添加剤の実験を重ねてきた。2年後の1998  
年に、染色添加剤の実験が成功し、陳さんは、  
中国で、染色添加剤を生産できる先駆けとなっ  
たのである。  
1998年2月に、陳さんは、北京郊外の房山  
市で、工場を借りて、正式に染色添加剤の生産  
を始めた。会社の名前は、「瑞華プラスチック  
製品公司」である。会社の立ち上げにあたり、  
陳さんは、義理の弟の辞さんを事業のパート  
ナーとして迎え入れた。辞さんと兄が、大慶と  
北京の会社の業務を担当し、自分は、販売先の  
開拓に専念する。   
プラスチック製品を大量に製造している企業  
は、中国沿岸都市の温州、広州に集中している  
ため、陳さんは、この二つの地域に、重点的に  
営業活動を行ってきた。温州の地元では、大慶  
石化との取引が盛んだった1980年代後半か  
ら、多くのプラスチック製品メーカーと付き合  
いがあったので、新製品を難なく受け入れても  
らったという。   
しかし、広州地域のメーカーは、苦から、海  
外の染色添加剤を使っており、陳さんのような  
無名な国産メーカーによって、作られた染色添  
加剤は、果たして大丈夫なのかと不安を払拭で  
きない。しかし、陳さんの製品は、価格は、外  
国産の約半分となっているので、  
確かに魅力的である。販売会社を設立した陳さ  
んは、長年広州で、アパレル業を続けてきた友  
人の紹介で、広州市プラスチック製品の大手企  
業の社長に接近し、一ケ月で自社の染色添加剤  
を無料で使ってもらい、仮に製品の質に問題が  
あれば、その責任を負うと約束した。   
こうやって、大手企業で実験的利用が問題な  
く終了し、陳さんの製品も、広州市場で、知名  
度があがり、多くの広州企業に使ってもらえる  
ようになったという。陳さんの努力の甲斐があ  
り、1999年に、会社は、年間300万元（約4500  
万円）という最高利益をあげた。1999年以降  
も、順調に成長しているという。   
まとめ：  
アパレル産業の陳さんの話を聞くと、会社の  
運営において、家族や親戚、さらに友人が重要  
な役割を担っており、会社の成長と規模の拡大  
には、家族や友人以外の人たちを自分の人的ネ  
ットワークに取り込むことが欠かせないと考え  
られる。また、会社の規模が大きくなるに伴い、  
商人のネットワークが増殖されるだけではな  
く、より多様的になっていくと考えられる。   
そして、石油化学産業のケースから、新興ビ  
ジネスにおける友人の重要性がわかる。そうい  
った友人は、決して弱い紐帯で結ばれていると  
は限らないが、同じ地域の家族や親戚と違っ  
て、遠方にいる友人は、ビジネスにとって、時  
に大事な異質な情報をもたらしてくれる。特  
に、アパレル、アクセサリー、メガネなどの産  
業の強い温州では、いままでと全く異なる石油  
関連の新興ビジネスに参入するにあたって、友  
人から流れてくる情報や友人の支援が、時には  
ビジネスの決め手となると考えられる。   
3． ディスカッション  
以上は、温州商人に関する4つのケースを  
考察してきたが、我々の問題意識に沿って考え  
てみると、温州商人の人的ネットワークと経営   
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規模、温州商人の人的ネットワークと事業志向  
との因果関係をある程度明らかにすることがで  
きた。本節では、事例研究で明らかにしたこと  
を提示しながら、再度、温州商人の人的ネット  
ワークの類型化を試みようと考えている。  
3．1温州商人の人的ネットワ…クと経営規模  
との関係   
まず、温州商人の人的ネットワークと経営規  
模の因果関係について、ケースを考察すると、  
李さんやB家族のような温州商人は、血縁と  
いう限定的な人的ネットワークしか持っていな  
いため、・ビジネスの拡大にはつながらなかっ  
た。それに対して、下着メーカーの陳さんは、  
家族や親戚以外にも、友人などの人的ネット  
ワークを構築しているため、家族従業に依存す  
る工場から脱皮して、より近代的な大企業に変  
身することができたと考えられる。   
つまり、多種多様な人的ネットワークを構築  
しているがゆえに、温州商人は、家族範囲を超  
えて、・経営規模の拡大に成功していると考えら  
れる。逆に、家族や親戚などの血縁関係に依存  
している温州商人は、家族範囲内で小規模なビ  
ジネスを営み続けている傾向が強いと考えられ  
る。  
た、外貨両替商のB家族のケースでも、メン  
バー間の信頼が非常に重要で、家族や親戚でし  
かできないビジネスに特化している。   
つまり、家族や親戚だけではなく、友人や取  
引先などを取り込み、異質性の高い人的ネット  
ワークを構築できている温州商人は、その事業  
志向も企業家志向になりやすく、新規事業を含  
めて、様々事業を手がけることができる。逆に、  
家族や親戚などの限定的な人的ネットワークし  
か構築できていない温州商人は、その事業志向  
も生業志向になりやすいと考えられる。   
以上の議論をまとめると、温州商人のビジネ  
ス活動において、強力的かつ多種多様な人的ネ  
ットワークを構築することが非常に重要であ  
る。なぜならば、そうした人的ネットワークは、  
経営規模の拡大や事業志向の決定において、非  
常に大きな役割を果たしていることが、判明さ  
れているからである。  
3．3 温州商人の人的ネットワークと業種との  
関係   
ケース研究の狙いは、温州商人の人的ネット  
ワークと経営規模、また、温州商人の人的ネッ  
トワークと事業志向との因果関係を明らかにす  
ることにあるが、ケース研究を通じて、それぞ  
れの因果関係が判明できた。それにとどまら  
ず、質問票調査では明らかになっていなかった  
新しい発見ができた。それは、業種と人的ネッ  
トワークの関係である。   
表1が、示しているように、温州では、競  
争力を持ち、優位に立っている産業は、革靴、  
アパレル、プラスチック素材、低圧電器などの  
産業である。これらの産業は、1980年代から、  
既に温州で成長を遂げており、中小零細な企業  
が依然として多いが、全体として、それぞれ、  
一つの産業集積を形成しており、全国で非常に  
高い市場シェアを占めており、温州の支柱産業  
といってもいいほど、伝統のある産業である。   
3．2 温州商人の人的ネットワークと事業志向  
との関係   
次に、温州商人の人的ネットワークと事業志  
向については、ケースを考察すると、石油化学  
の陳さんは、取引先である遠方の友人からのサ  
ポートで、石油化学産業という全く新しいビジ  
ネスに参入することができて、次々と成功を収  
めている。下着メーカーの陳さんも、家族以外  
の友人の力を借りて、家族企業の株式会社化を  
進めている。一方、李さんのような夫婦でビジ  
ネスを営んでいる温州商人は、生計志向が強  
く、現状維持でビジネスを行う傾向が強い。ま  
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表1、温州の優位産業（2001年度）  にビジネスモデルを構築し、アパレルのような  
伝統産業をやっている商人は、同じ産業集積に  
いる家族や友人が大事である。  
順位  主要産業  売上高  輸出額  国 内  
（億元）  （債ドル）  シェア   
皮靴   296  4．62  20％   
2   アパレル   265  3．29  10％   
3  プラスチック素材  180  0．88  66．7％   
4  低電圧電器   100   3．0  35％   
5  包装印刷   90  
6   合成革   80  70％   
7   鎖具   50   1．93  65％   
8   メガネ   45   4．88  80％   
9  自動車バイク部品  38．3  0．51  8％   
10   ポンプ   30  20％   
3．4 温州商人の人的ネットワークの類型化再  
考   
以上では、温州商人に関する4つのケース  
を用いて、温州商人の人的ネットワークと経営  
規模、温州商人の人的ネットワークと事業志向  
との因果関係を明らかにしたうえで、さらに、  
温州商人の人的ネットワークと業種との関係に  
ついても、新たな発見があった。それらの発見  
事実に基づき、以下では、事業志向と業種とい  
う二つの軸で、温州商人の人的ネットワークの  
類型化を、もう一度考えてみよう。  
出典：卓ほか（2002）、p．19より  
これらの優位産業に対して、近年来、温州で  
新興しつつある産業として、不動産産業、石油  
化学産業、エネルギー産業を取り上げることが  
できる。その背景としては、温州経済の労働集  
約型から資本、知識集約型産業へ移行しようと  
する経済産業の流れ、温州民間資本による不動  
産業、石炭や石油などのエネルギー産業など、  
利益の高い産業への進出しようという思惑があ  
るのである7。   
ケースでは、陳さんのような新興ビジネスに  
参入するような商人、B家族のような外貨両替  
ビジネスを営み、財をなしたような商人、対照  
的なケースである。我々の問題意識に沿って考  
えると、そこに業種によって、ビジネスを行う  
うえでの人的ネットワークの中身が異なるのが  
明らかである。新興ビジネスを営む商人にとっ  
て、新しい情報ルートから異質情報が重要であ  
るため、人的ネットワークにおける遠方の友人  
が、異質情報の提供において、家族や親戚より  
も重要な役割を担っていると考えられる。   
一方、非制度的なビジネスや伝統的なアパレ  
ル産業を営んでいる商人にとって、家族や親戚  
には、強く依存しているように思われる。非制  
度的なビジネスをやっている商人は、商売がう  
まくいくよ・うに、信頼できる家族や親戚を中心  
図1、温州商人の人的ネットワークの類型  
出典：筆者作成   
①新興業種・企業家志向の温州商人の人的ネッ   
トワーク   
新興業種に従事し、企業家志向の強い、この  
タイプの温州商人は、家族や親戚だけではな  
く、普段付き合いの少ない遠方の友人からの異  
質情報が大切であり、そのため、友人がかなり  
数多く含まれ 非常に多様性に満ちている人的  
ネットワークを持っている。（例えば、より大  
規模で異質的な人的ネットワーク、石油化学関  
連ビジネスの陳さんのケース）   
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②伝統業種・生業志向の温州商人の人的ネット   
ワーク   
伝統業種に従事し、生業志向の強い、このタ  
イプの温州商人は、夫婦、ある．いは親子で事業  
を展開している温州商人は、基本的に、家族の  
範囲を超えないようなやり方を取っているが、  
国内展開ということを考慮し、やや広い人的ネ  
ットワークを持っていると考えられる。（例え  
ば、中小規模で同質的な人的ネットワーク、自  
営業の李さんのケース）  
③伝統業種・企業家志向の温州商人の人的ネッ   
トワーク   
伝統業種に従事し、企業家志向の強い、この  
タイプの温州商人は、家族や親戚のほかに、経  
営上において友人の力も不可欠であるため、な  
るべく多くの友人を取り込もうとしているた  
め、多様性に満ちている人的ネットワークを持  
っている（例えば、大規模で異質的な人的ネッ  
トワーク、下着メーカーの陳さんのケース）  
④新興業種・生業志向の温州商人の人的ネット   
ワーク   
新興業種に従事し、生業志向の強い、このタ  
イプの温州商人は、家族や親戚などの血縁関係  
がその事業の支えであり、また、生業志向が非  
常に高いため、血縁を中心とする限定的な人的  
ネットワークを持っているが、新興業種に携わ  
っているため、異業種の友人からの情報も必要  
としている。（例えば、小規模でやや異質的な  
人的ネットワーク、外貨両替業のB家族のケー  
ス）   
で、非常に重要な意味を持つと考えられる。   
しかし、調査データ上の制限で、ここで行わ  
れた人的ネットワーク類型化は、あくまでも現  
時点でのタイプ分けでしかない。長い目で見れ  
ば、例えば、経営規模や事業志向が変化するこ  
とによって、温州商人の人的ネットワークが増  
殖したり、縮小したりして、変化する可能性も  
あると考えられる。つまり、人的ネットワーク  
の可変性も考慮していく必要があるだろう。な  
お、温州商人の人的ネットワークの可変性につ  
いては、第五章で詳細に検討することにしよ  
う。   
4．結論  
本稿では、温州商人の人的ネットワークを経  
営規模、業種、事業展開地域という三つの  
次元に分けて、定性データを利用して分析を行  
った。先行研究においては、温州商人のビ  
ジネスの成功を、血縁や地縁をベースとする人  
的ネットワークの果たす役割に光を当てて分析  
してきたが、温州地元だけではなく、中国全土  
において、アパレル業、低圧電器といった伝統  
産業、石油化学産業やIT産業などの新興ビジ  
ネスなどに従事している様々な温州商人が、活  
躍している中、彼らの人的ネットワークには、  
どういう性質を持ち、それが彼らのビジネスに  
どう影響しているのかを看過してきた。   
本稿は、温州商人の人的ネットワークの多様  
性について、定性データを利用して、温州商人  
とその人的ネットワークの実態をある程度明か  
にした初歩的な試みではあるが、今までの研究  
においては、温州商人の人的ネットワークを一  
つの分析単位として捉えて、その役割を指摘し  
てきたのに対し、本研究は、4つのケースを通  
じて、経営規模別、事業志向別、業種別に、温  
州商人の人的ネットワ｝クを立体的に考察し、  
タイプ別の温州商人には、異なる人的ネット  
ワークが存在するだけではなく、活用される人   
以上のように、4つの商人家族のケースは、  
事業志向と業種という二つの軸で、4タイプの  
人的ネットワークに分けることができる。人的  
ネットワークの類型化は、これから、温州商人  
の人的ネットワークの構造を特定していくうえ  
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的ネットワークの種類も異なることが判明し  
た。つまり、温州商人の人的ネットワークの多  
様性が認められたのである。   
さらに、事例研究での発見事実に基づき、温  
州商人の人的ネットワークを特定するために、  
4つの商人家族のケースを、事業志向と業種と  
いう二つの軸で、4タイプの人的ネットワーク  
に分けることができた。   
しかし、本稿で使われるデータのサンプル  
が、限られているだけではなく、経営規模、事  
業志向、業種といった3つの次元のほかに、  
例えば、商人の学歴、年齢、性別などの属性を  
考慮する場合は、人的ネットワークは、どのよ  
うに異なるのかについて、まだ未解明のままで  
ある。そういう意味では、温州商人の人的ネッ  
トワークの構造を解明するには、これから、さ  
らなる研究が要請されるだろう。   
本研究は、科学研究費補助金（研究活動スター  
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1イン（1996）では、ケース・スタディ設計の質   
を保証するために、以下の4つの判断基準が欠か   
せないと指摘している：①構成概念妥当性、②内   
的妥当性、③外的妥当性、④信頼性。（pp．45～53）  
2李さん夫婦の話は、2011年3月10日、8月13   
日に行ったインタビュー調査によるものである。  
3 このケースは、2011年8月8日、9日、13日   
に、BさんとCさんへの電話インタビューによ   
り、作成した。  
42009年8月13日、15日に陳さんへのインタビ   
ュー調査を行ったが、本稿の問題意識に沿って、   
2011年7月5日に、陳さんにもう一度電話でイ   
ンタビューを行った。  
5同社は、2008年まで、瑞安市下着メーカーライ   
ンキング3位だったが、トップ2社の他地域へ   
の工場移転や生産停止により、現在に地位に就い   
ている。  
6このケースは、2011年3月．13日、15日に、辞   
さん兄弟への単独インタビュー、2011年3月19   
日、23日、27日にわたって、陳さん本人への3   
回の電話インタビューによって、作成されたもの   
である。  
7希編（2005）、pp．319▼359。  
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